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LA FILIERA

della conoscenza

;R TRT

SE | PRODUTTORI SPINGONO FORTEMENTE SUL
MIGLIORAMENTO DELLE PROPRIE COMPETENZE,
NON SONO DI CERTO GLI UNICI ATTORI
ALLINTERNO DEL COMPLESSO PANORAMA
DELLA FORMAZIONE PROFESSIONALE.
ASSOCIAZIONI DI CATEGORIA, ENTI NORMATIVI,
STRUTTURE COMMERCIALI E RIVISTE TECNICHE
SONO PARTNER AFFIDABILI PER TUTTE LE AZIENDE
- DEL SETTORE ELETTRICO

A CURA DI DANIELE BONALUMI

s

Collaboriamo costantemente con tutti e tre gli at-
tori: per esempio, sosteniamo tutti gli anni i con-
EMERSON vegni Cei, perché siamo attenti alla diffusione
Network Powe della cultura tecnica e all'aggiornamento norma-
tivo. Inoltre, collaboriamo con Cei anche su spe-
cifiche iniziative come per i convegni “Data Center
Evolution”, le cui prossime tappe ci vedranno impe-

gnati con Cei a ottobre a Roma e a novembre a Milano. Dal punto di vista
del canale, offriamo il nostro Channel Innovation Partnership Program, il
programma specifico di sviluppo professionale che propong, oltre a diversi
vantaggi commerciali sulla nostra offerta tecnologica, una gamma di ser-
vizi completa per rispondere a tutte le esigenze di continuita e protezione
delle infrastrutture IT critiche. Gli esperti di Emerson Network Power, infat-
ti, sono a disposizione per affiancare il partner in fase di pre e post vendi-
ta, con lo scopo di identificare e risolvere efficacemente le problematiche
dei clienti favorendo al tempo stesso un conereto ritorno per la loro attivita.

www.elettricoplus.it

Per poter realizzare attivita di formazione a 360
gradi, Cantrade si avvale della collaborazione di
diversi partner. Innanzitutto 'azienda & uno de-
gli sponsor per i seminari Cei, perché crede in
questi incontri come occasione di formazione e
confronto con tematiche attuali in ambito elettrico.
Quest’anno il tema affrontato € quello delle prestazioni
funzionali ed energetiche e della sicurezza nei sistemi elettrici con par-
ticolare attenzione agli aggiornamenti normativi, un argomento di sicuro
interesse per chi lavora nel nostro campo. Non va inoltre dimenticato che
anche gqueste occasioni sone utili per incentrare i nostri clienti e fornire
loro eventuale consulenza e tenerli informati sulle novita. Differente ma
altrettanto importante & poi la formazione presso i distributori, Da un lato
infatti organizziamo, insieme ai nostri partner, giornate dedicate alla pre-
parazione tecnica del personale nei diversi punti vendita, un momento di
grande valore che rende possibile una continua e proficua collaborazio-
ne. Dall'altro lato ¢i impegniamo ad essere presenti con giornate al banco
presso la grande distribuzione per awvicinarci ulteriormente agli installatori
ed ai quadristi che cercano un supporto anche in fase di acquisto. A fare
da cornice a tutto questo vi & senza dubbio anche una positiva coopera-
zione sia con riviste di settore, sulle quali pubblichiamo interventi e articoli
tecnici, sia su forum e blog.
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‘ ‘ ABB ORGANIZZA | PROPRI CORSI IN AUTONOMIA
O IN COLLABORAZIONE CON ENTI RICONOSCIUTI
SUL TERRITORIO, COME CEI EJANIE| E CON | PRINCIPALI

DISTRIBUTORI PARTNER , ,

Tra i nostri partner annaveriamo sicuramente i di-
stributori, ma anche i clienti diretti che della ven-
dita delle soluzioni efficienti fanno il loro business
principale; oviamente, anche le riviste specializ-
zate e le associazioni di categoria sono fondamen-
tali per comunicare e focalizzare {'attenzione sulle
nuove soluzione tecnologiche. Inoltre, in questo momen-

to storico si deve essere sempre pill proattivi e aperti a esplorare anche nuo-
ve forme di comunicazione. Tutti noi siamo quotidianamente bombardati
da migliaia di informazioni di ogni genere, selezionare quelle importanti da
quelle inutili & veramente difficile e porta in malti casi a disinteressarsi di
qualsiasi argomento. La nostra azienda presta una grande attenzione a que-
stoaspetlo e segue attentamente | cambiamenti di comunicazione, e proprio
per migliorare la reperibilita delle informazioni tecniche e soddisfare il piv
possibile le esigenze installative sta spostando il maggior numero di informa-
zioni su App scaricabili e consultabili gratuitamente sul proprio smartphone.

M LUXOMAT®

Come accennato in precedenza, per cid che

Sirena offre e produce sono fondamentali tre

passaggi: il rapporto quotidiano diretta con chi

chiama in azienda per ricevere supporto. Non

possiamo definire questa attivita una vera e pro-

pria formazione, con i crismi che quest'ultima ri-

chiede. Si tratta pero, molto spesso, di un'attivita simile

attraverso la quale sl introduce I'installatore verso una presa di coscienza

e verso i canali da cui poter trarre una reale e completa formazione. Le

riviste tecniche, che grazie alla loro azione costante e mirata rappresen-

tano un validissimo canale per supportare 'integrazione dei sistemi a tutti

ilivelli. Le associazioni di settore, come ad esempio Prevenzione Incendi

Italia, attraverso la quale & possibile sviluppare temi di nicchia in modo
mirato, con la formula dei convegni.

Come azienda cerchiamo di cogliere tutte le op-

portunita che ci vengono fornite dalle associazio-

ni di categoria, dal Cei e dagli editori specializ-

zati. Cosl come ci siamo sempre impegnati nella

promozione di campagne rivolte ai consumatori,

in callaborazione con tutti gli attori della filiera elet-

trotecnica. Per quanto riguarda le attivith formative in

aula abbiamo invece costituito un team di esperti interni ed esterni all'a-

zienda, oltre a una struttura logistica dedicata che permette di accoglie-
re tutti i professionisti che vogliono approfondire le proprie conoscenze.

GIE 9\ oficore |- 2015

A dimostrazione dell'attenzione che Socomec
z-n S‘o‘c.,gmgng pone nei confronti della formazione, I'azienda
& impegnata da anni nell'organizzazione di tour
formativi per tecnici e professianisti del settore
organizzati in collaborazione con il Cel (Comita-
to Elettrotecnico faliano). Socomec, grazie ali’espe-
rienza con il Cel, diventa anche specialista nella forma-
Ziohe, perché crede che investire in cultura sia la migliore strategia per la
crescita del servizio ai propri clienti. Secomec ritiene, infatti, che solo Ja
conoscenza, la cultura scientifica, la tecnologia possano portare al pro-
gresso; la qualita delle soluzioni Socomec dipende proprio dallo studio ini-
ziale, dalla ricerca di laboratorio. Proprio per questo Socomec ha deciso di
promuovere le proprie soluzioni attraverso dei corsi di formazione che non
trattano di temi commerciali, bensi delle ultime novita del settore e delle
pit recentl innovazioni tecnologiche e relativi vantaggi perché & importante
favorire la trasmissione di quel “saper fare” che in Italia ha tante storiche
punte di diamante, creando corsi di arti e mestieri. Si tratta di una serie
di seminari realizzati sul territorio italiano dove Socomec propane un’of-
ferta formativa decisamente coinvolgente, volta a supportare installatori
ed energy manager nel loro lavoro quotidiano. La collaborazione tra Cei e
Socomec & consolidata e prosegue felicemente da anni: con I'associazio-
ne Socomec & infatti riuscita a creare una formula di partecipazione che
mette in primo piano il ruolo dei tecnici nei programmi di efficientamento
energetico di industrie, aziende, ma anche strutture residenziali, Uobiet-
tivo di questi appuntamenti & sensibilizzare energy manager e imprendi-
tori sullimportanza che svolgono gli investimenti in efficientamento all'in-
terno del processo produttivo. In ltalia la figura dell'energy manager o del
consulente energetico € ancora sottovalutata; sono inoltre carenti scuole,
corsi prafessionali e universitari in grado di formare i tecnici del futuro.
Durante questi incontri & possibile rivolgersi a un pubblico competente e
professionale che sente 'esigenza di tenersi aggiornato e ritiena che l'ap-
profondimento sia un valore aggiunto per il business e il proprio lavoro.
Sempre in quest'ottica, Socomec ha realizzato all'inizio dell’anno 2 Roma
il seminario dal titolo “Modularita nella progettazione: efficienza e disponi-
hilita dei sistemi”, organizzato da Socomec e patracinato dal Collegio Pro-
fessionale Periti Industriali di Roma e provincia. Lincontro, aperto a tutti
gli interessati, aveva come obiettivo quello di approfondire alcuni aspetti
tecnico-normativi specifici in materia di progettazione ed efficienza ener-
getica. Assolutamente gratuito, previa registrazione, il seminario consen-
tiva ai partecipanti di ottenere i tre crediti formativi previsti dal regolamen-
to di formazione continua dei Periti Industriali. Per I'occasione Socomec
ha inoltre provveduto a rilasciare cataloghi, manuali e brochure relativi ai
prodotti pit significativ, file Cad e software di dimensionamento utili per la
formazione dei partecipanti. Dato il successo dell'evento, la formula sara
ripetuta con altri incontri nel corso dell'anno.

www.eletfricoplus.it
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Le aftivita formative vengono gestite da Fracarro
principalmente in manlera autonoma, grazie an-
che al supporto fornito dalla nostra rete vendita
presente in maniera capillare in tutta Jtalia. Non
mancano poi fe collaborazioni con i distributori di
materiale eleftrico ed elettronico, che spesso convo-

La formazione erogata da Riello Ups ¢ a pil livel-
li e strutturata in modo diverso a seconda della
fateria, del grado di approfondimento e deltipo
di uditorio. Per esempio, per le attivita di forma-
zione divulgativa ci appoggiamo logisticamente e
organizzativamente anche a testate o a distributori,

cano i nostri tecnici direttamente nej punti vendita per mentre per i contenuti attingiamo comunque ai nostri
la formazione del proprio personale & per fornire supporto tecnico specia- centri di competenza interna. Allestremo opposta, quando occorre anda-
lizzato ai propri clienti. Un altro impegno rispetto alla formazione riguar re davvero in profondita, organizziamo corsi ad hoc nel nostro Acadermy
da il contribuito che Fracarra offre alle maggiori riviste tecniche di settore Center, riservati esclusivamente al gotha degli installatori e gestiti dal rio-
nella stesura di redazionali dj approfandimento sulle nuove tecnologie & stro personale tecnico specializzato. Tra i due estremi si collocano infine
sulle refative implicazioni per il mercato. A ulteriore conferma del ruolo di gli incontrt tecnici organizzati con gli ordini professionali di settore come
riferimento dellazienda inoltre Fracarro, grazie alle competenze dello staff Albigual (installatori), Collegi dei Periti (@ cui numerosi installatori sono
di Ricerca e Sviluppo interno, fa parte del comitato tecnico Cei per la de- iscritti) e Ordini degli Ingegneri.

finizione delle normative in ambito nazionale, europeo e internazionale,

Cosi come i prodotti sono in continua evoluzio-
Ogni corso del CFS viene progettato con cura e )‘ “EAII_TESCL%%HI ne nel mondo della climatizzazione, allo stesso
 FoRMATIONS | Creata su misura per gli installatori. Ueceellenza CLIMATIZZAZIONE modo continua ad evolversi la nostra propasta

SICUREZZA
Sttt AL e AT

della proposta def CFS sj basa quindi in primo
luogo sulla collaborazione con docenti esternj al-
tamente qualificati, competenti nella propria mate-

formativa in ambito applicativo, normativo e dig-
gnostico. In questa ottica ci avvaliamo di partrier-
ship con enti di certificazione come lcime Ty, con i

ria e allo stesso tem poin grado di creare percorsi for- Collegi dei Periti, con gli Ordini degli Ingegneri, con le

mativiad hoc. Due anni fa, nell’ambito del CFS, abbiamo associazioni di categoria e con aziende della filiera; il tutto per poter offrire

anche avuto modo di collaborare can il Cei con ottimi risultati grazie ad una ai partecipanti una visione il piti possibile completa del mondo della cli-

condivisione di spitito & di obietlivi. Molto importante & inoltre il ruclo delle matizzazione, che 088l non pud solo fermarsi alla semplice conoscenza

riviste specializzate, che da sempre ¢i supportano nel diffondere | cultura del prodotto. Altra importante iniziativa & la proficua collaborazione con le
della sicurezza e il valore della formazione come presupposto indispensa- scuole, come gli Istituti tecnici e e Universita.

bile per la crescita del settore & del suoi operatori.

Rinnoviamo sempre Ie nostre iniziative per ar-
ricchire ulteriormente la formaziane. Quest'an-
no, ad esempio, proseguiamo una collaborazie-
ne con il Cei che prevede una serie di seminari
in varie zone d'ltalia dedicati ad aggiornamenti
normativi e tecnici. i percarsa & iniziato a marzo e

Schneider

Bticino ha un servizio formazione proprio realizza-

bt toda dipendenti specializzati e dedicati esclusiva-
'clnn mente a questa attivita. |l servizio pud contare su
numerosi supporti tecnici (aule attrezzate presso

il'centro di formazione dj Varese 0 presso partner),

su studii televisivi interni per la realizzazione di mate- terminera in autunno, e le aree affrontate sono varie:

riali di video di supporta, su pannelli e valigie funzionanti illuminazione di emergenza, sistemi di cablaggio strutturato, efficienza

per le attivita itineranti. Lo stesso senvizio produce gli strumenti formativi a energetica, Ups e Data Center. Oltre che offrire prodotti ottimali, per noi &

Supporto della propria attivita che sono presenlati su Blicino Academy. Oltra essenziale aiutare i professionisti ad Operare in mada sempre pit aggior-

ad organizzare autonomamente i propri interventi formativi il servizio, canil nato e innovative in conformita alle norme! Qltre 3 queste collaborazioni,

supporto della rete commerciale, realizza numerosi corsi di aggiornamento la nostra vera forza sta nel fornire docenze da parte di personale tecni-

sulle tecnologie e sui prodotti dei marchi Bticino (Bticino, Legrand, Zucchini, co interno, in grado di mettere 5 fattor comune [e proprie esperienze sul

Cablofil, Vantage) su richiesta dei distributori di materiafe elettrico interessati campo e offrire esempi concreti e casi reali che danno un ulteriore vaiore
acontribuire ad elevare le competenze dei propri clienti. ageiunto oltre alla base teorica.

ORGANIZZANO INCONTRI TECNICO-COMMERCIALI
ED EVENTI RIVOLTI AGLI INSTALLATORI , ,
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‘ ‘ SOLITAMENTE PREDILIGIAMO

IL RAPPORTO DIRETTO CON L'INSTALLATORE,
IN MODO DA ATTIVARE UN CANALE
BIUNIVOCO DI COMUNICAZIONE , ,

Siemens e impegnata in prima persona el pro-

cesso di formazione dei propri clienti. Questo av-

viene sfruttando i canali di volta in volta pitr effi-

caci, tenendosi sempre aggiornati sullo stato della

normativa vigente, per proporre contenuti tecnici

che rispondano alle ultime evoluzioni del mercato. La

formazione vera e propria viene garantita dalla presen-

za nei tavoli delle principali associazioni di categoria e dalla definizione di
percorsi di formazione ad hoc con i propri distributori partner con i quali, di
volta in volta, viene definite 'approccio pil adatto, dalla formaziene in aula
a sessioni dedicate da remoto ad approfondimenti su riviste specialistiche.

Siamo dell'idea che un'informazione completa
debba necessariamente passare attraverso di-
1.9 Solar- Log" versi canali. Grazie alla sua immediatezza e ail'a-
dattabilita dei contenutila comunicazione perio-

dica via newslelter rappresenta il canale primario.
Parte della formazione & veicolata attraverso i nostri
distributori, che fanno un oftima lavora sul territorio pro-

muovendo la serie di prodotti ai professionisti del settore. noltre, ci appog-
giamoa un paio di riviste tecniche per la presentazione dei nuovi prodotti.

@ P\ ENERGY

Molte attivita di formazione vengono arganizza-
te in collaborazione con i nostri partner distri-
butivi sul territorio. In termini di comunicazione
siamo molto presenti sia sui media tradizionhali
(soprattutto sulle riviste specializzate) sia sui so-
cial media. Abbiamo inoltre un canale YouTube
nel quale gli installatori possone trovare video tutorial

dedicatl all'installazione dei prodetti.

Da sempre abbiame affiancato i nostri distributori

andando a concordare una formazione itinerante

presso la rete di vendita dei nostri clienti, negli ul-

timi anni, visto lo sviluppo tecnologico di prodot-
ti ed impianti; a questa formazione si & andata af-

fiancando una formazione rivolta a tutti | professionisti

della filiera per cui, a titalo di esempio, nel 2014 abbiamao

organizzato, in collaborazione con assaciaziani, ordini di periti, Collegi di In-
gegneri, geomelri ed architetti 55 giornate di formazione alle quali hanna par-
tecipato quasi 2000 professionisti. Tra i principali argomenti ¢i siamo proposti
di fornire una serie di indicazioni tecnico-pratiche tese a dirimere quanto di

nebuloso attualmente caratterizza il panorama di ventilazione residenziale e
del terziario del nostro Paese, mastranda come ¢ possibile legare la ventila-

zione al risparmio energetico attraverso il recupera di calore per raggiungere
obiettivi irrinunciablli di equilibrio tra comfort e ambiente, tra qualita dell'aria
e ritorno economico, tra benessere & consapevolezza di rispettare il pianeta.

Per pramuovere le nostre iniziative utilizziamo
principalmente il canale della distribuzione: le
giornate da banco e gli appuntamenti serali con
gli installatori ci farniscono la possibilita di ap-
procclare i nostri partner, cercando quindi di incu-
riosire e appassionare | professionisti, invogliandoli
poai alla partecipazione ai corsi avanzati. Inoltre, il sito

ufficiale di Vimar & in grado di tenere in costante aggiornamento coloro
che hanno interesse a conoscere tutti gli appuntamenti di tipo formativo
da noi organizzati. £ giusto inoltre ricordare che, se si parla di tematiche
di carattere normativo, ci affidiamo al Cei e veniamo supportati dal collegi
dei periti, dagli ordini degli ingegneri e degli architettl. Questi ultimi, anzi,
ci prapongoho spesso degli argomenti specifici da trattare su richiesta dei
propri iscritti. In sestanza, i nostri installatori voglione principalmente co-
noscere, comprendere e informarsi sulle potenzialita di prodotto, ed & a
quello che mira la nostra offerta formativa; invece per altre figure professio-
nali, che hanno l'ulteriore esigenza di ottenere crediti formativi, strutturia-
mo degli appuntamenti tecnici dallalto valore professionale e normativo.

‘ ‘ IL PRINCIPALE ATTORE DELLE NOSTRE ATTIVITA
DI FORMAZIONE E LA NOSTRA RETE VENDITA CHE,
ESSENDO CAPILLARE SU TUTTO IL TERRITORIO
NAZIONALE, E PRONTA AD AFFIANCARE | NOSTRI
CLIENTI. INOLTRE, SFRUTTIAMO TUTTE LE OCCASIONI
CHI SI PRESENTANO ATTRAVERSO | DISTRIBUTORI

E LE RIVISTE DI SETTORE , ,
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